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① 加工食品､ 日用品､ 雑貨､ 化粧品､ 衣
料品､ 家電製品､ 自動車等の消費財の
マーケティング・チャネル

































(Vertical Marketing Systems)､ ②フリー
‐フロー・マーケティング・チャネル
(Free-Flow Marketing Channels)､ ③ 1 回
限りの取引のチャネル (Single Transaction
















ル (Conventional Channel) のことである｡










システム (Corporate Systems)､ 契約シス
テム (Contractual Systems)､ 管理システ























































































































































































の に な る の で あ ろ う か ｡ Gibbs and





ものではない ｡ Gibbs and Humphries














































































































































































































































































Coughlan, Anderson, Stern and El-Ansary










Coughlan, Anderson, Stern and El-
Ansary (2001) は､ チャネル・パワーの源























































































































































































































 Coughlan, Anderson, Stern and El-Ansary
(2001), p. 3.
 Sims, Foster and Woodside (1977), p. 3.
 Ibid.
 Bowersox, Cooper, Lambert and Taylor
(1980), pp. 9-12.
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 Ibid., p. 11.
 パートナーシップ論や戦略提携論の主張とそ
の問題点については､ 高橋 (2006)､ 41～76
ページのなかで詳しく論じたのでそれを参照
のこと｡
 Gibbs and Humphries (2009), pp. 98-100.
 Coughlan, Anderson, Stern and El-Ansary
(2001), pp. 163-164.
 Ibid., pp. 161-163.
 パートナーシップ論や戦略提携論の主張とそ
の問題点については､ 高橋 (2006)､ 41～76
ページのなかで詳しく論じたのでそれを参照
のこと｡





する独占禁止法の考え｣ 平成 22 年 11 月 30 日
を参照のこと (www.jftc.go.jp./pressrelease
/10.november/10113001sanko.pdf)｡
	 Coughlan, Anderson, Stern and El-Ansary
(2001), pp. 201-202.

 Ibid., pp. 202-203.
 Ibid., pp. 206-214.
 Ibid., pp. 206-207.
 Ibid., p. 208.
 Ibid., p. 209.
 Ibid., p. 211.
 Ibid,. p. 214.
 Ibid., pp. 202-203.
 Rosenbloom (1978) の第 4 章と第 8 章を参
照のこと｡
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